
 ه, يفهىيه, يراحم حمهته, لٍاسه (تانتسىٌك انفاٌروسً ) نشأ
 
                               الباحث/ أمجد حميد إسماعيل                          د. غانم رزوقي أنيس           م. أ.     

 جامعة بغداد/ قسم إدارة الإعمال /كلية الإدارة والاقتصاد

                  
 

 تخهصالمس
مفهوم التسووي  الفايروسوي يعود مون المفواليم الحدي وة لوي مجوال الدراسوا  والبحووث التسووي ية  إن

وذلك بالاعتماد علو  مفهووم الكلموة المنةوقوة والكلموة المكتوبوة، ومون الجودير  ،ولي تنفيذ الوظائف التسوي ية
والتحليول والتةبيو  عوجب وبعوكل  بالذكر لان قلوة البحووث المحليوة التوي تناولو  التسووي  الفايروسوي بالبحوث

 الأولو بعود الوقووف علو  بوذور نعوؤت   الأساسويةمفاليمو   إل كبير التمامنا بهذا الموضوع من خلال التةر  
الخةووا   إلو جانو  التةور   إلو لذا  ،النعؤة والمضامين الفكرية للتسوي  الفايروسي مب التركيز نظرياً عل 

 الأسالي  ألملا بغية تبني حملة تسوي  لايروسية ناجحة مب الوقوف عل  المراحل الأساسية اللازم اعتماد أو
المعتمدة لوي قيواس مودا لاعليوة التسووي  الفايروسوي كميواً، ذلوك مون اجول الكعوف عون الفائودة الح ي يوة لهوذا 

ل التسوي ي الحديث والمعاصر للتةورا  الكبيرة لي تكنولوجيوا المعلوموا  والانترنو  وتوظيفهوا بعوك الأسلو 
 .الأعمالجيد لتح ي  الاستفادة ال صوا لي مجال العمل التسوي ي لعركا  

أعوود  لهووذا الغوورو تووم توزيعهووا علوو  عينووة  انةإجووراا البحووث الميووداني باعتموواد اسووتمارة اسووتب وتووم 
واعتمود ، اةالبو 65 مكونوة مونجامعوة بغوداد ععوائية من ةلبة قسم إدارة الأعمال / كليوة الإدارة والاقتصواد / 

ال وامن ععور، بغيوة تحليول البيانوا   الإصودار ( SPSS )التي يولرلا برنامج  الإحصائيةبحث عل  التةبي ا  ال
مواقووب المعلومووا  المرسوولة عبوور  إنالبحووث وتتم وول لووي  إليهوواالاسووتنتاجا  التووي توصوول  ألووموالوقوووف علوو  
وجود علاقة بين مفهوم التسوي  لضلاً عن  ،ومصداقية يمكن اعتمادلا بعكل ايجابي بناا ألميةالانترن  ذا  

 عبر المواقب الالكترونية. الإعلانيةالفايروسي وانتعار الرسائل 

 
حملة  -البذرة الفايروسية -الزبائن الأوليين -التسوي  الفايروسي المصطهحاخ انرئٍسٍح نهثحج/

 . التسوي  الفايروسي
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 البحث مستل من رسالة ماجستير*
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 الممذيح:
المتف  علي   أن للمست بل ألمية خاصة لي مجال الأعمال وقد زاد  لذه الألمية وتبلور  عبر  من

الالتمام بالعلوم المست بلية، ومحاولة التعرف عل  ما يتوقب أن يتضمن  من أحداث ومفاجآ  وإ ارة لمجالا  
 الحياة كالة بدون است ناا.

لوصول والحصول عل  مصادر التمويل المناسبة وليما يتعل  بعركا  الأعمال لبعد إن تمكن  من ا
وامتلاك ت نيا  مت دمة مكنتها وبعكل كبير من إنتاج سلب وخدما  قادرة عل  تلبية الحاجا  والرغبا  

( من جهة أخرا، لذا يعني إن جميب  ISO المختلفة للزبائن من جهة ومةاب ة م اييس الجودة العالمية )
اج غير إن ال ليل منها ما لي مهتمة بدراسة السو  وما يحتوي  من منالسة العركا  أصبح  قادرة عل  الإنت

عالية معتمدة عل  الت دم التكنولوجي المتسارع، مما يجعل ت دم وازدلار العركا  قائدة السو  لي قل  دائم، 
يفها بما الأمر الذي دلب بعركا  الأعمال نحو الالتمام بالسو  وامتلاك المعارف والت نيا  الحدي ة وتوظ

يمكنها من الدخول إل  أسوا  جديدة عبر ابتكار أسالي  حدي ة ومعاصرة لي كيفية عرو منتجاتها وإيصالها 
 والأداا التسوي ي الألضل. ثبؤسلو  منهجي علمي يعتمد عل  عوامل التسوي  الحدي

سة الهائلة ولكون عالم التسوي  متغير وبعكل مستمر لتغيرا  حاجا  ورغبا  المستهلكين والمنال 
أو التعاب  لي المنتجا  بسب  الإنتاج الواسب، ونظراً لتع د تكنولوجيا الإعلان ووسائل التؤ ير لي الآخرين 
)الزبائن( الأمر الذي اظهر تحدياً من التحديا  التي تفرزلا بيئة الأعمال الرالنة، وبغو النظر عن الفرص 

نتيجة الفعل الذي يإدي   –أن تزج بالمنظما  خارج السو التي تولرلا لذه البيئة لان لذه التحديا  يمكن 
وبذلك لؤنها تةرح معكلة ملحة ت ب مهمة مواجهتها أو حلها عل  عات  إدارة التسوي  التي  –إل  إللاسها

 .كلا يتوج  عليها توظيف مختلف الأسالي  والممارسا  التسوي ية الكفيلة للتغل  عل  لذه المع
ة لذه المعكلة تُعد بحد ذاتها مإعراً مهماً لألمية التسوي  ومدا الحاجة إلي  ومما لاعك لي  لان بلور

 والعمل عل  توظيف إمكانيات  بما يمكنّ  من أن يلع  دوره لي حل معاكل المنظمة وتح ي  ألدالها .
الأمر الذي دلب المبدعون والمفكرون لي مجال التسوي  بالتفكير لإيجاد الوسائل التي تمكنهم من 

جديدة بهدف الاستفادة من ذلك   تغلال التةورا  التي يعهدلا مجال الأعمال عن ةري  وضب إستراتيجيااس
التةور، وبما يمكن من الوصول إل  الهدف بؤقل كلفة ممكنة سواا كان ذلك عل  المدا ال صير أو المتوسة 

الاتصالا  وما تتضمن  من تةبي ا  أو البعيد ولذا ما دلب إل  اعتماد الاستغلال الأم ل لت نيا  المعلوما  و
عدة ومستحد ة أخذ  عل  عات ها ت ليل التكاليف التسوي ية عبر اعتماد استراتيجيا  تسوي ية حدي ة كان 

التي تعد من الت نيا  والتةبي ا  الحدي ة جداً  Viral Marketingمنها استراتيجيا  التسوي  الفايروسي 
ة المنةوقة من  المفاليم المستحد ة لي ح ل التسوي  المعتمدة عل  الكلمالمعلوما  والاتصالا  و التكنولوجي

 (Word – Of– Mouth   التي يعتمد تةبي ها بعكل أساسي عل  عبكة الانترن ،)–  لي الوق  الحاضر- 
من اجل التمكن من إيصال الرسائل الإعلانية إل  اكبر عدد ممكن من الزبائن وبعكل تل ائي وآخذ بالتزايد 

 مستمر.ال
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 ينهزٍح انثحج /المثحج الاول
 أولاً: يشكهح انثحج

يعد التسوي  بحد ذات  معكلة أساسية تواج  عركا  الأعمال المختلفة وان تمكن  من تح ي  نجاحا   
معظم عركا  الأعمال تتجالل وبعكل كبير جداً التحديا  البيئية التسوي ية  لانتسوي ية كبيرة، وذلك 

 است رار العركا  واستمرار ازدلارلا. لية وما تظهره من مخاةر مست بلية تإ ر سلباً المستجدة والمتزايد
ولكون لذه التحديا  ذا  علاقة بال رارا  التسوي ية الإستراتيجية لان  يمكن التغل  عليها من خلال  

تح ي  التفو  تعزيز إمكانية التفكير الإبداعي لي مجال التسوي  ودراسة الأدوا  والت نيا  التي تضمن 
تسوي ية جديدة ومبتكرة مناسبة وةبيعة عمل العركة وبيئتها المتغيرة،   التسوي ي عبر إيجاد إستراتيجيا

( واحدة من إلرازا  تلك الت نيا  التي تعتمدلا منظما  ال رن  Viral Marketingلذلك تعد ت نية ) 
 لتي يحدد نجاح العركا  أو تدلورلا.الحادي والععرين مب زيادة حدة التنالس بين عركا  الأعمال ا

تبلور  معكلة البحث بحاجة العركا  إل  أسالي   ،" بورتر "  ومب تضائل دور ولاعلية إستراتيجيا 
وبذلك يمكن تحديد معكلة البحث بالتساإلا   ،وت نيا  حدي ة تضمن نجاحها ومنها ت نية التسوي  الفايروسي

 الآتية:
 ؟ ما ت نية التسوي  الفايروسي -0
 ما مدا استيعا  المستهلكين لمفهوم ت نية التسوي  الفايروسي ؟ -4

ما مدا الاستفادة من المعلوما  الفايروسية المنعورة عل  المواقب الالكترونية للألراد عبر التؤ ير عل   -3
 خل  صورة ايجابية لعركة الأعمال المرسلة ومنتجاتها ؟

 حانٍاً: أهًٍح انثحج
ية مواجهة التحديا  التسوي ية الجديدة التي ألرزتها البيئة الحالية لعركا  تبرز ألمية البحث من ألم 

الأعمال، ويمكن الاستفادة منها عبر التهيإ والاحتياة لتلك التحديا  وما ينتج عنها من أسالي  تسوي ية 
 جديدة تستفاد منها العركا  المبحو ة وغيرلا لي كيفية مواجهة التحديا  البيئية.

دا ة مفهوم التسوي  الفايروسي ضمن مجال التسوي  الذي انعكس عل  المجال البح ي لهذا ونظراً لح 
 الأمر الذي أدا إل  الت ار المكتبة العربية من لكذا دراسا . ،وقلة الباح ين العر  الذين تناولوه ،الموضوع

 : ومن لنا يمكن تحديد ألمية البحث من خلال الن اة الآتية 
التي تتحملها العركا  عبر اعتماد ت نيا  حدي ة للتسوي  والابتعاد عن أسالي   ف التسوي كلت ليل  -1

 . التسوي  الت ليدية الأك ر كلفة
تولير المعلوما  التي يحتاجها الزبون عن المنتجا  بما يساعده عل  رسم صورة ذلنية ايجابية إزاا  -2

 . علامة عركة الأعمال أو منتجاتها بما يعزز ولااه لها

 أهذاف انثحجحانخاً:
 تتم ل الداف البحث بالن اة الاتية:

 معرلة مدا ادراك عينة البحث لمفهوم التسوي  الفايروسي. -0

تحديد مدا رغبة الزبوائن ) الوراد عينوة البحوث ( باعوادة ارسوال الرسوائل التوي يسوتلمونها علو  موواقعهم  -4
 الالكترونية.

ا عبوور عووبكا  التواصوول الاجتموواعي وموودا تحديوود درجووة اعتموواد الزبووائن علوو  المعلومووا  التووي يتل ونهوو -3
 مصداقيتها.
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 راتعاً:فرضٍاخ انثحج

 الفرضية الاول :
 للمعلوما  المرسلة عبر الرسائل الاعلانية تا ير عل  كل من:لايوجد 

 أ/ مدا التمام الزبائن بالمعلوما .
 ليها ومدا مصداقيتها.ع / مدا الاعتماد       
 كة الاتصالا  المتن لة لدا زبائنها. / بناا صورة ايجابية لعر       

 الفرضية ال انية:
 بين اعادة ارسال الرسالة الاعلانية المستلمة والمكالئة التي يحصل عليها.تؤ ير لاتوجد علاقة 

 الفرضية ال ال ة:       
 رونية.بين مفهوم التسوي  الفايروسي وانتعار الرسائل الاعلانية عبر المواقب الالكت تؤ ير لاتوجد علاقة

 خايساً: مجتًع انثحج
يتم وول مجتمووب البحووث بعوودد موون ةلبووة جامعووة بغووداد /كليووة الادارة والاقتصوواد، والسووب  لووي اختيووارلم  

المختلفة، لضلاً عن كونهم يمارسوون   مفاليمباساسيا  التسوي  و  كمجتمب للبحث كونهم عل  دراية واسعة
عبور المراسولة ليموا بيونهم باسوتخدام عوبكا  التواصول اسلو  التسوي  الفايروسي وان كان ذلك بعكل عفووي 

الاجتماعي الذي يم ل البيئة الملائمة جداً للتسوي  الفايروسي بما يضمن انتعار الرسوائل الفايروسوية بسورعة 
 خيالية وغير متوقعة.

 سادساً: عٍنح انثحج
بلو   اذ الموذكورة انفوا، يتف  الباح ان عل  اختيار عينة ععوائية من قسم ادارة الاعموال لوي الجامعوة 

 تم اختيارلم بعكل ععوائي. ممن يمتلك موقب عل  عبكة التواصل الاجتماعي ةال  65عدد العينة 

 الجانة اننظري /المثحج انخانً
 نشأج انتسىٌك انفاٌروسً أولاً:
سوي ، ل د احدث التسوي  الفايروسي الك ير من الا ارة لي الاونة الاخيرة كت نية جديدة لي عالم الت 

والجزا الاكبر من ذلك يعود ال  كون  مجاني او ان  يتضمن تكاليف تسوي ية زليدة جداً اذا ما تم  م ارنتُ  
ار عدد قليل من يختلو  التسوي ي الجديد لاي مسو  باباسالي  التسوي  الت ليدية، اذ يسمح لذا الاس

ن  م تركها تنتعر بين الزبائن دون أي الاعخاص لزرع لكرت  او منتج  بعكل رسالة ذا  ةابب لايروسي وم
 جهد لتصل ال  عدد لانهائي من المستلمين الذين يعملون عل  نعرلا بعكل مستمر 

 (www.wilsonweb.com .) 

، اذ ان اول من كت  عن  الناقدة الاعلامية ) 0992التسوي  الفايروسي ال  عام  بدايةويعود تاريخ  

Dglas Rashkoff ) لي م التها التي  ( كان  تح  عنوانMedia Viral  مركزةً من خلالها عل  ان )

الاعلان الذي يصل ال  الزبون عبر الانترن  يكون ذو سرعة لائ ة لي التا ير، ولذا ما يضمن ن ل  بسرعة 
لائ ة جداً ال  الاخرين واقناعهم عل  اعادة ارسال الرسالة التي استلمولا ال  ذويهم واصدقائهم م ابل 

( وذلك يزيد من سرعة ن ل الرسالة  Van Derlans et al, 2010 : 348ل  مكالئة معينة ) حصولهم ع

يفترو ال ائم بالاعلان ان الرسالة عندما تصل ال  العخص المستهدف يصبح  اذكسرعة انت ال الفايروس، 
 بعكل أسُّي. مما يزيد من عدد المصابين –ي بل الفكرة ويعمل عل  نعرلا  –مصا  
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)          من قبل  0995( عام  Viral Marketingالتسوي  الفايروسي ) ا عجب عل  ةرح مفهوم ولذا م

Jeffrey Rayport  )–  الذي يعد اول من استخدم لذا  –استاذ كلية ادارة الاعمال بجامعة لارلرد

ما ، ك0995وذلك من خلال نعر م ال عهر ديسمبر لعام  ( Steve & Tom, 1997 : 9)      المصةلح

( امكانية اعتماد لذا المفهوم لي الواقب العملي كون  يعتمد عل  بناا لكرة جعل الزبون ي وم  Jeffreyاكد )

،  -الزبون يحل محل المسو   -  (  Customer = Marketerبعملية التسوي  بدلاً من رجل البيب ) 

 Viralواحدة ضمن مفهوم لالزبون الراضي سوف يخبر لي الحد المتوسة  لاث اعخاص، لان الخلية ال
Marketing  (V M  سوف تن سم عل  نفسها ال  عدة خلايا اخرا، وان كل خلية جديدة ناتجة من عملية )

تن سم لي الاخرا ال  خلايا متعددة، ولذا ما يعير ال  سرعة انتعار الفايروس التسوي ي الان سام لذه 
 (. 2:  4112ر وأسُّي ) التاي ، السريعة جداً نتيجة للان ساما  المتزايدة بعكل مستم

 ) (Hotmail( من خلال الموقب المجاني لبريد ) Viral Marketing م اعتهر استعمال مفهوم )          
Maria et al, 2008 : 34 ) لرسالة ال  مستخدمي العبكة لب  للاعلان عن لذا الموقب وارسال ا             

( Jeremal,2003: 1  )اذ (كان انتعار Hotmail )  بسية لي بدايت   م اخذ ينتعر لي كل من السويد

مسون الف دولار ت ريباً خوايةاليا والهند بعكل ملحوظ، وبدأ  تخصص ل  موازنا  خاصة للاعلان ت در ب
والتي مكن  من ان يصل عدد المعتركين ال  ا نا ععر مليون معترك ) مستخدم (، لي حين لو استخدم ذا  

 Jurveston , 2000  التسوي  الت ليدية لتمكنا من الحصول عل  مائة الف معترك ل ة ) المبل  لي اسالي
 .( 0:  4112) صاد  ،   (، 112 :

( لي الفترة  wwwوليما يتعل  بانتعار التسوي  الفايروسي ل د عهد  عبكة الو  العنكبوتية )  

 ( Michal , 2006 : 3 ) علان التلفازيةالاخير ةفرة تسوي ية لم يحلم بها احد من قبل، بخلاف وسائل الا

( عبر حث المعتركين المحتمل تواجدلم عل  عبكة الانترن   V  M)  نتيجة عمل الاسلو  التسوي ي الجديد

بهدف ايجاد (  0:  4117للتحدث عن المنتج المعروو وتبادل الآراا ووجها  النظر حول  ) سلامة ، 

-Word-ofعتماد عل  مفهوم الكلمة المنةوقة او الكلمة من الفم ) محاد ة تل ائية بينهم بعكل متنامي بالا
Mouth  التي تمتاز بزيادة تعاظمها وتا يرلا وانتعارلا الأسُّي لضلاً عن كونها تعمل عل  تعزيز التواصل )

( ذلك  Silverman , 2007 : 2التي تولرلا عبكة الانترن  )  الامكانيا المباعر والعاجل بالاعتماد عل  

 : Spencer & Giles , 2000 )( Word-Is-Written )ال  جان  الاعتماد عل  الكلمة المكتوبة 
287 ،) (Gobrielsson et al, 2008 : 714 .) 
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 حانٍاً: يفهىو انتسىٌك انفاٌروسً
( عام  Dglas Rashkoffسب   كتابا  )  مدةال   Viral Marketingتمتد جذور مصةلح  

 : Kirby , 2006)  0929( منذ عام   Pcuserلي  لي احدا م الا  مجلة )تم  الاعارة ا اذ ،0992
بالالتمام الكالي لي حينها ولم يتمكن من ان يكون ذا صدا قوي الا بعد ع د من   غير ان  لم يحض ،( 88

(، وتوجد وجها  نظر مختلفة لاناس يمتلكون تاويلا  عدة  Helm , 2000 : 158)  0992ذلك أي عام 

 . لذا المصلح، مب ان لكرت  كان  قد نم  بعكل لائل منذ ذلك الحين تدور حول

الاسلو   لابد من الاعارة ال  الفلسفة التي يعتمدلا لذا Viral Marketingولغرو توضيح مفهوم 

التسوي ي الحديث نسبياً، وذلك عبر توضيح لكرة البذرة الاولية لاستراتيجيات  ولذلك ن ترح مدخلاً تسوي ياً 

 ( Oliver Hinz et al, 2011 : 4) ، ( 0:  4112) صاد  ،  البذرة الفايروسيةيدع  

الذي يضم جميب ادوا  التسوي  الفايروسي و وسائل التسوي  الت ليدية ) ذا  الةراز ال ديم ( التي ت دم 

 المعياري عل  وجود تعاب  جزئي و انتعار لايروسا  ( V M )سوية نتائج غير متوقعة، ويبن  نموذج 

الامراو بين الناس بالعدوا، كون  يفترو ان يبدأ ببذرة واحدة تزرع لي عخص معين ) او مجموعة 
ون او يتواصلون لال العدوا لمن يحيةون ب  ويتعلماعخاص محددين( الذي يتبن  عملية نعر الرسالة من خ

( او معدل النمو سبة الانتاج مع  ) اقار ، اصدقاا، ..... الخ (، ولنا لابد من الاعارة ال  نسبة التوليد ) ن

)  ( Rولي ما يرمز لها بالرمز ) ولذه النسبة تم ل عدد الاعخاص الجدد المتوقب اصابتهم بالعدوا
Duncan etal, 2010 : 4  )ان  اذr   حامل  –اكبر من الواحد الصحيح، وبذلك لان كل عخص مصا

ومن  م  ،ال  ) نعرلا ( لاك ر من عخصلي المعدل ي وم بارسال الرسالة  –للفكرة ويعمل عل  نعرلا 
الذي مارس  الاول ولكذا سوف تنت ل الرسالة الفايروسية بعكل لانهائي نفسة  يمارس العخص الاخير الدور

الوباا لاي صد ب  تفعي  –يحدث الوباا  من  مو ،ومتزايد ولذا ما يسم  بالنمو الأُ سّي للرسالة الفايروسية
ائية ئل التسوي ية بةري ة مما لة تماماً لةري ة انتعار الامراو الوبار الرسابل انتع، مراو بعكل سلبيالا

الحملة واذا ما كان معدل النمو اقل من الواحد الصحيح لان ذلك يعير ال  ان  –المعدية بسرعة كبيرة جداً 
 ومن  م امعالجتهم (، ولذا يما ل الامراو التي المعدية التي ت 3: 4112التسوي ية الفايروسية لاعلة ) صاد  ، 

 يتوقف او يمنب انتعارلا بعد ن ةة معينة. و الم ال الرقمي الالتراضي الآتي يوضح ذلك بالتفصيل.

 يخال افتراضً:
عركة اتصالا  ن الة اعتمد  ت نية التسوي  الفايروسي كادة استراتيجية بهدف اساسي يتم ل  

عدد زبائنها الدائميين، كل من )ف  انوية تتم ل بزيادة بزيادة لاعلية حملاتها التسوي ية التي تةل ها، والدا
ليما وقد تم الحصول عل  البيانا  الموضحة  ،عدد الزبائن المحتملية، مبيعاتها، حصتها السوقية، اربحها (

 ي:يات( وكما  V.M.Cول لاث حالا  من )  من سجلاتها الخاصةيؤتي 

 ( بيانا  لعركة اتصالا  ن الة التراضية 0جدول ) 

 الحالة                     
 البيان

 

C1 

 

C2 

 

C3 

 r 0.5 1 1.5     معدل النمو

    N  الزبائن الأوليين

 ( ، عدد المحاد ا ) المجموعا  الأولية

10.000 10.000 10.000 

 المتاحة. المصادر العلمية المتاحةبالاعتماد عل   انالمصدر: من اعداد الباح 
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 الحل:
 

R = N( r-1 ) 
 ان: اذ

R مدا نجاح او لعل حملة التسوي  الفايروسية = 

N المجموعا  الأولية = 

r معدل النمو = 

 ( 0.5) عند معدل نمو  الأول الحالة 

R = 10.000 ( 0.5 - 1 ) 

    5000- =    زبون                                                                        
 ( 1معدل نمو الحالة ال انية ) عند 

R = 10.000 ( 1-1 ) 
 0 =            زبون                                                                         

 ( 1.5الحالة ال ال ة ) عند معدل نمو 
R = 10.000 ( 1.5-1 ) 

 5000 =           زبون                                                                     
  
 

 والتي تبين بان: المذكورة انفانلاحظ من النتائج التي توصلنا لها عبر الحالا  ال لاث 

، الأمر الذي ادا ال  r<1أي ان  0.5تعير الحالة التسوي ية الفايروسية الأول  بان معدل النمو كان  -0

 ر إل  إن الحملة كان  لاعلة.ل دان نصف عدد الزبائن الأوليين بدلاً من زيادة عددلم، ولذا يعي

، الأمر الذي لم يإدي ال  r=1أي ان  1تعير الحالة التسوي ية الفايروسية ال انية بان معدل النمو كان  -4

 زبون، ولذا يعير إل  إن الحملة كان  غير مُجدية. 0زيادة عدد الزبائن الأوليين،أي إن عددلم قد زاد بم دار 
، الأمر الذي أدا إل  r>1أي إن  1.5ية ال ال ة بان معدل النمو كان تعير الحالة التسوي ية الفايروس -3

زبون، ولذا يعير إل  إن الحملة كان   5000زيادة عدد الزبائن الأوليين، أي إن عددلم قد زاد بم دار 

 ناجحة.
د وبذلك لان الحالة ال ال ة تعكس الفكرة الأساسية لمفهوم التسوي  الفايروسي، وكما لو واضح لان عد

 15.000الزبائن قد زاد من ععرة آلاف زبون أصليين ) أوليين ( بم دار خمسة آلاف زبون جديد ليصل ال  

لان الـخمسة ععر ألف زبون سوف يزداد عددلم بم دار  1.5زبون، ولي حال اعتماد ذا  معدل النمو 

كل لانهائي، ويمكن زبون، ولكذا يستمر عدد الزبائن بالزيادة المستمرة وبع 22500ليصل ال    7500

 (. 0) توضيح ذلك من خلال العكل 
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 ( معدل نمو حملة التسوي  الفايروسية 0عكل ) 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source: Mauro Bampo, Michael T. Ewing, Dineli R. Mather, David Stewart, 

Mark Wallace (2008 ), The Effects of The Social Structure of Digital Networks on 

Viral Marketing Performance, Journal Information Systems Research, Vol. 19, 

No. 3, p: 273-290. 

  
 

وبذلك ل د نال التسوي  الفايروسي التمام الك ير من الباح ين والمهتمين وعركا  الاعمال عل  حد 
ريف  الصحيح والواضح بالرغم من اختلاف وجها  سواا، مما دلعهم ال  دراست  بجدية محاولين ايجاد تع

ونظراً لحدا ة لذا المفهوم نسبياً لاتوجد الك ير من الدراسا  العربية او المحلية التي تناولت  بعكل  ،نظرلم
 بعو التوجها  البسيةة جداً التي تةرق  الي  بالبحث والتحليل. الا ان  توجد  ،موسب

ل  ان  الاسوتراتيجية التوي تعوجب الالوراد لن ول وتسووي  رسوالة الو  ل د عُرِفَ التسوي  الفايروسي ع 
الة والتووووؤ ير م وووول الفايروسووووا .                         الاخوووورين، وخلوووو  الامكانيووووة للنمووووو بمعوووودل متزايوووود لووووي عوووورو الرسوووو

 (. 7:  4112) صاد  ، 
 الالكتروني. وبذلك لان التسوي  الفايروسي يم ل مصةلح جديد من مصةلحا  عالم التسوي  

 (Friedman, 2007:4لهو تعبير يعير لوصف التسوي  الذي ينتعر م ل العةر او الفايروس) 

لزيوادة اختورا  السوو  وبنواا وعوي جمواليري  لي حوين تمو  الاعوارة اليو  بانو  يم ول ةري وة جديودة 
                             لمي للمنووووتج عبوووور اسووووتخدام الرسووووائل الفايروسووووية التووووي تكسوووو  زبووووائن آخوووورين علوووو  موقووووب الووووو  العووووا

( Sandeep , 2000 : 5 ). 
الزبوائن بنف وا  قليلوة عملية توجي  رسالة اعلانية عل  الانترن  وبناا قاعدة من  ان  كما عُرِفَ عل  

ال  نعر الرسائل الاعلانيوة مون خولال تجنيود زبوائن ورية تدلعهم للمستخدمين ومن خلال ت ديم منفعة مرضية ل

 (. Oliver et al, 2012 : 3 جدد )

بينما عُرِفَ كون  استراتيجية تعجب الالراد لن ل وتسوي  رسالة ال  الاخرين ويخل  امكانية للنمو 

 (. Brewer , 2001 : 7 بمعدل متزايد لي عرو الرسالة )

 

                                  C3                                          C2 

 

 

 

                                                                                      

 

 

 يعذل

انًُى                                                                                                     C1  

                                                                                                            

                                                                                                                                                                                                                           

 

 انسيٍ

 

 ( R<1 )              

 ( R=1 )          
( R>1 )                           
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ُ من خلال تداولها ما بين مستخ دمي غير انُ  عُرِفَ كونُ   ت نية تسع  ال  وضب رسالة تُدام ذاتيا
عبكة الانترن  وبعكل تصاعدي مستمر وسريب ويمكنها كس  زبائن جدد للعركة وبناا وعي واضح ازاا 

 (  Michael , 2006 : 3 () Prees , 2005 : 7 او علامتها ) هامنتجات

وكذلك تم  الاعارة ال  لذا المفهوم الجديد لي التسوي  عل  ان  ت نية تسوي ية تستفيد من 
ية لاحداث زيادة لي الوعي للعلامة من خلال النعر الفايروسي المكرر ذاتياً للرسائل العبكا  الاجتماع

 ( Kiss&Biechler,2008: 233 المما لة لانتعار الفايروسا  المرضية او الحاسوبية )

مال تستفيد من الاتصالا  كوسيلة لمضاعفة ععبية انتعار علامتها التجارية او عأي ان عركا  الا
للرسالة الفايروسية ال  من يتواصلون او يتعاملون مع  من اقاربهم او نعر الزبائن المصابين  منتجاتها عبر

 (. Hennig-Thurau et al , 2004 : 38 اصدقائهم او غيرلم )

ةري ة تسوي ية مبتكرة تمكن من ن ل المعلوما    بوصف الي  اعار  Viral Marketingكما ان 

ير لذه المعلوما  ال  من يتواصلون معهم من أقربائهم او اصدقائهم لاعخاص معنيين الذين ي ومون بتمر
 .( 0:  4104عمس ،  بةري ة تعب  العدوا الفايروسية )

واستناداً ال  ما ت دم ظهر  تسمية التسوي  الفايروسي التي يتم تنفيذلا بدون بذل الك ير من 
التسوي  الت ليدية، الامر الذي زاد من لعالية  اً باسالي اسالجهود وبكلفة متدنية جداً تكاد تكون معدومة قي

وكفائة التسوي  الفايروسي لضلاً عن رلب معدلا  انتعاره لي ظل الت دم التكنولوجي المتسارع بما يجعل  
اداة تسوي ية مذللة تنعكس عل  لوائد كبيرة وعوائد عالية لمن يعتمده سواا من قبل عركا  الاعمال ام 

 غيرلا.
تراتيجية مكن وصف  لي ابسة تعاريف  بان  اس دم لان التسوي  الفايروسي يما ت علاوة عل 

 .( Duran , 2009 : 1 )تسوي ية م يرة تستخدم الناس كوسيلة لتمرير رسالة معينة 

لضلاً عن ذلك ل د اعير الي  عل  ان  استراتيجية التسوي  التي تزيد الوعي بالمنتج وعمليا  تبني ، 

 . ( Lina & Clark , 2011 : 3 )كة التجاريةلضلاً عن  علامة العر

( بان  النسخة الحدي ة الالكترونية من التسوي   0:  4104لضلاً عن ذلك ل د وصف  ) حسان ، 
 عل  مر التاريخ التسوي ي عبر اعتماد الكلمة من الفم. والأقوا الأعَهر

عن منتج معين بعكل  ي صد ب  تسوي ياً ان يتكلم الناس Viral Marketingوبذلك لان مفهوم 

ايجابي ، ومن الجدير بالذكر لان كلام الناس عن المُنتَج يختلف تماماً عن كلام المُنتِج نفس  لما يعكس من   ة 
 ومصداقية اكبر.

التسوي  الفايروسي بهذا الاسم لان الرسالة التسوي ية او الترويجية تنتعر  باح ونوقد سمّ  ال
يإدي ال  الععور وكؤن  لايروس قد اصبهم  اذاً وبعكل يفو  تصوراتهم، وسة المجتمعا  بك الة عالية جد

جعلهم يمررون الرسائل الفايروسية ال  كل من يتواصلون او يتعاملون مع  بعكل ععوائي م صود ومتزايد 
 .( 2) وبتراكم لانهائي، ولذا ما يمكن توضيح  من خلال العكل 
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 ( مفهوم التسوي  الفايروسي 4عكل ) 

1 
11 

1111 
11111111 

1111111111111111 
11111111111111111111111111111111 

1111111111111111111111111111111111111111111111111111111 

 
Source: Ralph Wilson( 2012 ), The Six Simple Principles of Viral Marketing, 

http://webmarketingtoday.com/articles/viral-principles. 

لي الوقوف عل  التعريف الاد  حت  الان  ( Prees & Michael )مب كل من  انويتف  الباح 

ت نية تسع  ال  وضب رسالة تُدام ذاتياً عبر تداولها ما بين  الذي يعير يرا ان  Viral Marketingلمفهوم 

ركة وزيادة مستخدمي عبكا  الانترن  وبعكل تصاعدي مستمر وسريب بما يمكن من كس  زبائن جدد للع

والكلمة المكتوبة  ( WOM ) وعي واضح إزاا منتجاتها وعلامتها عبر الاعتماد عل  كل من الكلمة المنةوقة

( WIW ) . 

وبذلك لان  يمكن ان  يإ ر عل  سلوك  المستهلك عبر تنمية  تصورات  بعكل ايجابي بناا وتعزيز  
                                لي مزيج العركة  التسوي ي ر رئيسظره  بمدا  امكانية  ظهوره  كعنص  ت   ووجهة  ن

( Wang , 2010 : 13 )،  (. 3) لضلاً عن ذلك لان مجال عمل التسوي  الفايروسي يوضح  العكل          

 ( 7:  4112) صاد  ، 

http://webmarketingtoday.com/articles/viral-principles/
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 مراحل انتعار التسوي  الفايروسيمجال (  3عكل ) 

 .بتصرف انالباح  إعداد منالمصدر: 
 

التسوي  الفايروسي ت وم ( ان عركة الاعمال التي تعتمد استخدام  3يتبين لنا من العكل رقم ) 
او عروو مجانية او غير ذلك لدا ور الاول  للفكرة عبر ما تعتمده من رسائل او اعلانا  بزرع البذ

سوقيها كمرحلة اول ،  مب تنمية الحالز لديهم اعخاص معينين ) المجاميب الاولية ( يتم اختيارلم من قبل م
عل  نعرلا بعكل لايروسي ال  كل من يتواصلون او يتعاملون معهم، وبذلك لان الحملة التسوي ية تكون قد 

 انت ل  من المرحلة الاول  ال  ال انية.

 َتشار لاَهائً نهفاٌروشا

 انتحذٌث ) انًستهًٍٍ

 ٌضٍفىٌ أو ٌحذثىٌ انرسائم انتً 

 تعبٍراً عٍ وجهاثاستهًىها  

) إيكاٍَت اَتقال انفاٌروش إنى أي عذو يحذودٌت انًجال  َظرهى ( 

 شخص أو زبىٌ يحتًم (

الاستلاو والإرسال إنى اَخرٌٍ بكهفت 

 يتذٍَت

إعادة الإرسال انتىجٍه 

 يٍ قبم انًستهًٍٍ

زرع 

 انفاٌروش
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ص الاوليين من قبل بعد ذلك تبدأ المرحلة ال ال ة المتم لة بالمرحلة الانت الية ما بين ارسال الاعخا
عل  ارسال الرسالة بهدف ضمان انتعارلا بمدا مسوقي العركة الذين ي ومون بتحفيز المجاميب الاولية 

 (Miller&Lammas,2011:7 )وان ما يعجعهم عل  ذلك عدة عوامل منها:  ،واسب
 انخفاو تكاليف الارسال بل انعدامها. -0

 لين معها.المزايا التي يحصلون عليها من العركة المتعام -4
 زيادة علاقاتهم الاجتماعية مب من يتواصلون معهم ) زيادة درجة نفوذلم (. -3

وبذلك لان الرسالة الفايروسية سوف تنتعر ضمن مجال م صود وغير محدود، ولذا يعير ال  ان 
  ل التسوي  الناجحاو رج الحملة انت ل  ال  المرحلة الرابعة، بعد ذلك يظهر دور عركة الاعمال المعنية

اميب الاولية ( لي اجراا تصحيح او تعديل او تحديث عل  الرسالة الاصلية لضمان ايصالها ) قد تكون المج
ال  اخر أي عخص ضمن نةا  الحملة بالعكل المةو  من قبل عركة الاعمال دون تحريف او تغيير من قبل 

لسة (، لضلا عن ذلك ل د تعهد العركا  المنا )ضين الناعرين لها بدون قصد او بعكل م صود من قبل المغر
لذه المرحلة ةرح عروو خاصة من منتجا  حالية باسعار مخفضة ولفترة محدودة او منتجا  جديدة 

 ولذا ضمن المرحلة الخامسة للحملة التسوي ية. ،او غير ذلك باسعار تنالسية او ت ديم عروو مجانية
ولذا يم ل المرحلة السادسة للحملة التي تعهد زيادة  نهائي للرسالة الفايروسيةالامر الذي يسمح بالانتعار لا

ذين تصلهم الرسالة، وان لذه الزيادة تكون بعكل أسُّي، مما يزيد من عدد الزبائن غير متوقعة للاعخاص ال
المحتملين الذين تتمكن العركة من الوصول اليهم مب امكانية تحولهم ال  زبائن دائميّن، وبذلك لان مبيعا  

تزداد من جهة واكذلك ارباحها من جهة  انية وحصتها السوقية من جهة  ال ة، ولذا ما  العركة سوف

 ) BMWاعتمدت  العديد من العركا  ال ائدة للسو  ضمن قةاع الصناعة التي تزاولها م ل عركة 
Hospos , 2002 : 2 ). 

           عجيب الالراديم ل استراتيجية تسوي ية تعمل عل  ت Viral Marketingولذا ما يإكد عل  ان  

) الزبائن ( بان يحلو محل رجل التسوي  عبر ن ل الرسائل الفايروسية ال  الاخرين مما يفسح المجال امام 
بالاعتماد عل  درجة تا يرلا  ال   عدد المستلمين والمرسلين لها اذالنمو الواسب والمتزايد للرسائل، من 

التي تنتعر بها الفايروسا  المرضية، عبر التكا ر السريب الذي جان  قدرتها عل  الانتعار بذا  الةري ة 
 (. 0:  4115) جابر ، س ول اً لم اييس الانترن  يسمح بتوزيعها عل  الآلاف بل الملايين من النا

    التسوي  الفايروسي تخةية حملةاً: خامس
 ( Viral Marketing Campaign ) يةكي تتمكن عركا  الأعمال من تبني حملة تسوي  لايروس 

ناجحة، يج  عليها اعتماد خةوا  أساسية لتخةية الحملة بالعكل الجيد الذي يضمن تح ي  ألدالها، ولذه 

التحليل، الالداف، الموازنة، الاستهداف،  ( Sormunen , 2009 : 53 ) (ما يلي:الخةوا  تتم ل ب

وسوف يتم استعراو لذه الخةوا  لت ييم ( الرسالة، الت ييس والتكيف، الادوا ، تخةية النموذج، الرقابة وا
 بعئ من التوضيح وكما يلي:
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 انتحهٍم ) تحهٍم الحانح وإستراتٍزٍح الحًهح (  -1
 .Viral Marketing Campaign  ( V كي تضمن العركة النجاح لحملتها التسوي ية الفايروسية 

M. C.) آنفة  ، عبر اعتماد خةوا  التخةية التسعةالنجاح لان ذلك يتةل  منها ال يام بعملية التخةية للحملة

 الذكر.
                              وابتوووووودأً بعمليووووووة التحليوووووول كخةوووووووة اولوووووو  والتووووووي تعوووووومل تحليوووووول العووووووركة وسووووووياقا  عملهووووووا

( Leppaniemi & Karjaluoto , 2008 : 53 )( Gabrielsson , 2008 :419 )  ولوذا يتضومن

سووين، مركووز او موقووب العلامووة التجاريووة للعووركة، حاجووا  ورغبووا  الزبووائن، تحليوول العواموول الخارجيووة ) المنال
...... الخ (، بالاضالة ال  تحليل العوامول الدخليوة ) منتجوا ، اسوتراتيجية التسووي ، المووارد المتاحوة، ةبيعوة 

ستراتيجيا  التي لذا ال  جان  الالكار والا، مب الموزعين، المسوقين، الزبائن، ... الخ (العمل، آليا  التعامل 

، وتحديد الاتجالا  الملائمة حاليلاً ودراسة ذلك جيوداً لبول عمليوة ( .V. M. C )     يعتمدلا المنالسون حول

 صنب ال رار إزاا الحملة.
ومن الجدير بالذكر لان استراتيجية التسوي  الكلية لي ن ةة البداية المهمة لتةوير استراتيجيا   

والأخذ بنظر الاعتبار الفرضيا   ( Picton & Broderick , 2005 : 110 ) الاتصالا  التسوي ية

لضمان استراتيجية تسوي يةجيدة تميز المعتمدة من قبل العركة لعلامتها وجعلها ضمن ال واب  الاستراتيجية 
 العركة عن منالسيها، وت دم لوائد ح ي ية للزبائن بالاضالة ال  تح ي  الموائمة بين العركة ومواردلا.

                           ( .V. M. C )كموووا ان الموووزيج التسووووي ي الفايروسوووي توووودي دوراً مهمووواً لوووي تخةوووية  

( Sormunen , 2009 : 54 )  لوذلك لوان تحليلهوا مهوم ايضواً، ومون الجودير بالوذكر لوان الموزيج التسووي ي

 الفايروسي يتم ل بالآتي:

 المنتذ أ/ 
الانترن  لي ليس  سلب مادية بحتة )سيارا ، مكائن، .. الخ ( المنتجا  التي يمكن ان توزع عل  

التي تحتاج ال  جهود عخصية للبحث عنها واختيارلا، بل ان المنتجا  التي تتناس  مب التسوي  الفايروسي 
كالكت  الالكترونية، المجلا  الرقمية، برامج الحاسو ، وكالا   )الكترونية( لي اك ر ما تكون منتجا  رقمية

:  4112ك، من المنتجا  التي يمكن تسليمها واستلامها عبر الانترن  ) صاد  ، ذل فر والحجوزا  وغيرالس
03 .) 

 انسعرب/ 
يحاول المسوقون الذين يعملون عل  الانترن  جذ  انتباه الزبائن عبر ت ديم منتجا  مجانية، ولذه 

 ( 02:   4104)زعلان ، الاستراتيجية تكون بنوعين: 
 التسعير المجاني ةإستراتيجي 
 الإستراتيجية السعرية 
 التسعير المجاني ةإستراتيجي 

    لان المنتجا  المسوقة تتسم بكونها مجانية، لهي يتم تحميلها تباعاً   الاستراتيجيابموج  لذا النوع من 
 )متتالية( بهدف تعجيب الزبائن عل  ن ل الاخبار ال  الاخرين من اجل تكوين قاعدة زبائن 

تعتمد السعر المجاني المةل  بل ان   لا الإستراتيجيةمحتملين( واسعة، ومن الجدير بالذكر لان لذه  )دائمين،
 عب  مجاني.

 الإستراتيجية السعرية 
لان المنتجا  المسوقة بموجبها تكون مكملة لمنتجا  الاستراتيجية   ول   لذا النوع من الاستراتيجيا

عادة ما يرغ  الزبائن بعراا لذه المنتجا  كونها تزيد من قيمة  اذ التسعير المجاني (، ةالاول  )إستراتيجي
منتجا  المجانية وبعكل كبير جداً، كالبرامج عالية الكفااة التي تجذ  انتباه الزبائن وتعمل عل  تح ي  ال

 ( 02:   4104، زعلان رضالم. )
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 المكاٌخ/ 
يتواجد لي  ويمارس كلياً ضمن ، ولذا ما  اذالمكان الذي يولد لي  التسوي  الفايروسي لو الانترن   

تعكس  عمليا  الاتصالا  التجارية التي تتم لي السو  الالتراضية، كما ان السو  الالكترونية لي سو  
ولذا السب  يعد  اليها، وتمكن  من المعاركة ليها بحرية تامة،مفتوحة امام أي عخص يتمكن من الوصول 

لارو الخصبة الملائمة لزرع بذرة التسوي  الفايروسي ونموه وتكا ره )الالكتروني( ا السو  الالتراضي
بعكل غير محدود )لانهائي(، كون  يولر الغريا  العديدة لجذ  الزبائن والموردين والمستلمين الذين 

 .( David , 2008 : 29 )بهاالمتعل ة يمارسون اعمالهم ضمنها بالاعتماد عل  الحاسو  والت نيا  التكنولوجية 

 انتروٌذث/ 
يعمل  اذلي عملية الترويج للمنتجا  ضمن التسوي  الفايروسي، يلع  الزبون دوراً مهماً وأساسياً  

نتيجة احلال الزبون  عل  عرو المنتجا  كمستخدم لها، ولذا ما يمنحها المو وقية العالية ويعظم قيمتها

البيب، وا ر ما يعزز لا السلول للزبون بل يتعداه ليصل ال  رجل  ( .V. M )لي ظل  محل الوسية  والموزع

 (. 02:  4112) صاد  ، من العركة التي يتعامل معها لي المكالئا  التي يحصل لليها

 الأهذاف ) تحذٌذ أهذاف الحًهح ( -2
 تحتاج ال  ان يكون لها الداف محددة يمكن بلوغها ( .V. M. C )يتف  الباح ون بصورة عامة بان 

( Picton & Broderick , 2005 : 110 ) ،تم التاكيد بان تحديد الالداف خةوة مهمة جداً كونها  اذ

توج  عمليا  تخةية الحملة نحو الاتجاه الصحيح لي كل خةوة )مرحلة( من خةوا  عملية تخةية حملية 

، لذلك لان تحديد الداف الحملة ( Leppaniemi & Karjaluoto , 2008 : 54 ) التسوي  الفايروسية

 ة جداً لاحكام السيةرة عل  نتائجهاالمخةةة والتمكن من قياسها.خةوة مهم
را  عديدة متعل ة بمست بل لضلاً عن ذلك لان تحديد الهدف للحملة ضروري كون  يإ ر عل  قرا 

الحملة، كاختيار الزبائن الذين يتم زرع البذرة الاول  للحملة وتحديد اتجالا  انتعار الرسالة ووسائة الاعلام 

، كما ان الداف التسوي  يج  ان تكون ( Cruz & Fill , 2008 : 747 )   المعتمدة وغير ذلكوالادوا

( ومحددة وقابلة للانجاز )واقعية منسجمة مب الداف العركة العامة التي يعترة بها ان تكون مفهومة

 .( Hollensen , 2007 : 94 ) وال ياس لي الوق  ذات 

لفايروسي بمستوا الوعي المعلوماتي والتكنولوجي وت نيتها كما يج  ان ترتبة الداف التسوي  ا 

، وعندما تتح   ( Michael , 2010 : 57 )المت دمة والحدي ة وتوليد الاتجاه ) التؤ ير ( لي سلوك الزبائن

ان يكون لها ا ر واقعي ملموس والذي ينعكس ايجاباً عل  كل من المبيعا  والارباح والحصة الالداف يج  
لذا مب امكانية ربة م اييس الت ييم بالالداف مباعرة ومن  م اتخاذ قرار ال يام بالحملة من عدم  السوقية، 

 .( Jackson , 2009 :38 )ول اً ل وة مبرراتها 
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 (. 4) وكما موضحة لي الجدول ا ( .V. M. C )وقد اظهر  الدراسا  والبحوث عدة تصنيفا  لالداف 

 سوي  الفايروسية( أصناف ألداف حملة الت 4جدول ) 
 المصدر ( .V. M. C )أصناف ألداف   

 Hollensen , 2007 : 94 ( الإستراتيجية الألدافالعامة للعركة )  للألدافامتداد  0
Helm, 2000 : 160 

 الوعي والالتمام المتزايد بالاتي: 4
  .التةورا  التكنولوجية الجديدة 
   تسوي ية مبدعة وعب رية. وألكار أسالي 
  ل الاتصال والتواصل مب الزبائن.وسائ 
  .حاجا  ورغبا  الزبائن 

De Bruyn &Lilien, 2008 :158 

 :إمكانيةتعزيز العلامة التجارية المستمر عبر  3
  لي تعلم الزبون والتمامات  واختيارات . التؤ ير 
  عل  مدركا  الزبون، وخل  صورة ايجابية لعلامة العركة منذُ التعرف عليها  التؤ ير

 عمليا  العراا وما بعد ذلك. إتمامت  وح
  يحملها ومتعم ة لي ذلن الزبون. جعل العلامة التجارية مرادف للمنتج الذي 

Keller , 2003 : 78 

 لي السلوك العرائي للمستهلك. التؤ ير Dobele et al , 2005 : 148 
 Ghaffey , 2006 : 332 اكتسا  زبائن جدد والاحتفاظ بهم 2

 Balter , 2008 : 195 العلامة التجارية بين الزبائن ولي السو  وتعزيز استدامتها عل  المدا البعيد زيادة قوة 6
 المصادر العلمية المصدر: من إعداد الباحث بالاعتماد عل  

 

إل   لا ة أقسام  ( .V. M. C )خلاصة لذلك لإننا ننجد الباح ون والمهتمون قد قسموا ألداف 

  ( Cruz & Fill , 2008 : 749 ) رئيسة وكما يلي:

 إدراكية: ألداف 
 مة لي ضوا الوصول والوعي والمعرلة. يّ مُ  الألدافولذه 
 سلوكية ألداف: 

 لي السلوك العرائي والاكتسا  والاحتفاظ. التؤ يرمة لي ضوا النجاح عبر يّ  مُ  الألدافولذه 
 مالية ألداف: 

عا  ولذا ينعكس عل  الإرباح مباعرة لضلاً عن تةور حجم الزيادة لي المبي مة لي ضوا يّ مُ  الألدافولذه 
 مكانة العلامة التجارية للعركة وارت ائها.

 المىازنح  -3
) الخةووا  ( المهموة  يعود مون الاموور ( .V. M. C )ان اقورار او تحديود الميزانيوة الماليوة الخاصوة  

الاسوتعداد للحملوة ذلوك كونهوا قود تخلو  ضمن عملية التخةية، الامر الذي اوجو  تحديودلا مُنوذُ بدايوة التفكيور و
                     تحوووديا  ماليوووة معينوووةتإ ر علووو  بعوووو ال ووورارا  كاختيوووار وسوووائة الاعووولام، نةوووا  الحملوووة، ........ الوووخ (

( Pickton & Broderick , 2005 : 112 ). 

  



                                                                                                                    
                                                                                                                                                                                                                                                                                         
 

   4102لسنة   75 العدد   41مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية   المجلد             160

 راحل حملته, قياسه (التسويق الفايروسي ) نشأته, مفهومه, م
 

 
       الميزانيا  الخاصر  ومن الجدير بالذكر لان البحوث والدراسا  قد بين  ان لناك خمسة انواع من

 ( Leppaniemi & Karjaluoto , 2008 : 55 )لي:  ( .V. M. C )بـ
 .أ/ الموازنة التحكيمية

 .( Offordabadie ) / الموازنة المنتجة

  / الموازنة التنالسية ) المتكالئة (.
 ث/ موازنة الهدف ) المهمة (.

 ج/ موازنة النسبة المئوية من المبيعا .

 .V. M )ظر عن ذلك لان  يج  ان يتم اعتماد ميزانية التسوي  الكلية ومن  م تخصيص ميزانية وبغو الن
C. ) .)  لي ضوئها ) كجزا من الأول 

 الاستهذاف  -4
تعود يتف  البواح ون علو  ان اختيوار المجموعوة المسوتهدلة الاوليوة لوزرع بوذرة التسووي  الفايروسوي 

                                               ناجحووووووووووة (.V.M.C)لووووووووووي خلوووووووووو   خةوووووووووووة حاسوووووووووومة، لهووووووووووي تسووووووووووالم بعووووووووووكل كبيوووووووووور جووووووووووداً 

(  Helm, 2000 : 161 ) (  Lindgreen & Vanhamme , 2005 : 123 ). 

كما ان الحملة التي تنت ي المجاميب الاولية المستهدلة تمتلك لرصة الضل لتوليد ردود الفعل  
لا، الامر الذي يإدي ال  زيادة احتمالية ارسالها من قبل المست بلين ) الايجابية إزاا الرسالة المُن لة ومحتوا

 ( Cruz & Fill , 2008 : 751 ) المستلمين (، ولنا تجدر بنا الاعارة ال  وجود اختيارين اساسيين لما:
  

 أ/ استهداف الزبائن ) الحاليين، الدائمين (.
  / استهداف الجمالير ) الزبائن المحتملين (.

عن ذلك لان التسوي  الفايروسي يُعتمد بصورة عامة كؤداة تسوي ية معاصرة ولعالة تتمكن من لضلاً 

 , Ragen )ل والتغل  عليهاة ومعوقا  الوصول إليها بالواسع الأسوا  العالميةمواجهة العديد من تحديا  
ة معايير مختلفة ، ذلك عبر تجزئة السو  ال  مجموعا  استهلاكية مميزة بالاعتماد عل  عد( 14: 2002

                   ( 05:  4100) البكري،   ( Kotler & Keller,2012 :214 )( Needle, 2004 : 190 ): منها

 ( Kotler & Keller , 2009 :190 )  
 الموقب الجغرالي  
 (.الخسكنية، .... أحياا، م اةعا ، مدن، نواحي، أقاليم، ولايا ، أمُم)  أجزاادة ع إل يتم ت سيم السو   اذ
 الةب ة الاجتماعية 
ول   ( Demographic )إذ ي سم السو  بالاعتماد عل  المتغيرا  الديموغرالية الخاصة بالزبائن   

 ( 46:  4119متغيرا  عديدة منها: )ج ير وآخرون، 
 .الجنس 
 .العمر 
 .حجم العائلة 
 .نمة الحياة 
 .الوظيفة 
 .الحالة الصحية والاجتماعية، وغير ذلك 
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 مستوا الدخل 
عالية، )  يتم تجزئة السو  بالاعتماد عل  مستوا دخول الزبائن لي ، والتي تن سم إل  دخول اذ  

 متوسةة، منخفضة، محدودة، .... الخ (.
 مستوا التعليم 
يتم تجزئة السو  بالاعتماد عل  مستوا العليم الذي يحض  ب  الزبائن، والتي تن سم إل  حملة  اذ  

) دكتوراه، ماجستير، دبلوم عالي ( أو عهادا  أولية ) بكالوريوس، دبلوم لني، دبلوم ت ني( أو عهادا  عليا 
 ما دون ذلك ) إعدادية، متوسةة، ابتدائي، ي رأ ويكت  ( أو ما لم دون المرحلة الابتدائية.

 الجيل  Generation  

لو  المنتجوا  بغوو النظور عون قيمتهوا، يإ ر الجيل ) الجماعة ( تا يراً كبيراً ليما يتعل  بالاقبوال ع اذ  
                         ( سوووونة 32 – 02وغالبوووواً مووووا يفضوووول المسوووووقون اسووووتهداف العووووبا  الووووذين تتووووراوح اعمووووارلم مووووابين ) 

( Kotler & Gary , 2010 :162 ) ,( Kotler & Keller , 2012 :220 )  ولوذا موا يسوع  اليو ،

ي، النغموا ، الفيوديولا ، الرياضوة غيور الت ليديوة،   الوا  السوواحل، التسوي  الفايروسوي عبور تورويج الاغوان
 ...... الخ (.

واخذه بنظر الاعتبار  ( VALS )لضلاً عن ذلك ل د اكد بعو الباح ين بضرورة التاكيد عل  نظام  

من بعدين  عند ال يام بتجزئة السو ، كون  يولر ادوا  توضح المية ال يّم وانماة الحياة، ويتكون لذا النظام
مدلوعين وحفزين ول   لاث انواع من المحفزا  )  ،لهو يعير ال  ان المستهلكين  أساسيين ألُ ي وعمودي

 الم اليا ، الانجازا ، التعبير الذاتي (، كما ان  يتمون من اربب مجاميب من الزبائن الذين يمكن استهدالهم

 Kotler & Keller , 2012 :226 ) ولذه المجاميب لي: ) 
 المدعين 

 ولم الناجحين الناعةين أصحا  التع يد والمسإولية والمكانة الاجتماعية أو السياسية المهمة.
 المفكرين 

 ولم عخصيا  ناضجة واصحا  تاملا  م الية، كما انهم يتحملون المسإولية. ) الباح ون عن الب اا(
  أصحا  المنجزا 

رة والعائلة، كما انهم يفضلون المنتجا  المتفوقة لم اصحا  الالداف الموجهة، الذين يرتكزون عل  السي
 ذا  الماركا  العالمية المعهورة. ) المحالظون (

  أصحا  التجار 
لم العبا  المتحمس الباح ين عن الا ارة والغامرة الذين ينف ون جزا كبير من دخولهم عل  كل ما   

 لاجتماعي. ) المستمرين (ا والتؤمللو جديد من الموديلا  والنماذج المتةورة والاستماع 
 (. 2) وكما موضح لي العكل 
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 لتجزئة السو  ( VALS )( نظام  2عكل ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source: Kotler Philip & Keller Kevin Lane ( 2012 ), Marketing Management, 

14E, Person Education, Inc. Publishing as Prentice Hall, New Jersey. 

 

 انرسانح -5
 ، والتحودي الخواص( .V. M. C )مون جوانو  ) الخةووا  (  أخورالرسالة لوو جانو  مهوم  إعداد أن  

التوي  ( وجهوة النظور أوالموضووع  )بوالفكرة  بالتسوي  الفايروسي ضومنها لوو جعول مضومون الرسوالة متعلو 

ن الرسالة يجو  أن تكوون قوادرة علو  الموائموة بوين ، كما أ ( Kirby , 2006 : 97 )ضجة إ ارةتعمل عل  

 .( Lindgreen & Vanhamme , 2005 : 127  ) داف الزبائن واستراتيجيا  العركةأل

   

 ًيىارد عانٍت                                                                         إبذاع أون 

 ًإبذاع عان 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 يىارد يُخفضت 

 إبذاع يُخفض 

 
 

 انًستًرٌٍ

 

 انًبذعٍٍ

 أصحاب انتجارب انًفكرٌٍ

 
 أصحاب انًُجساث

 

 

 يفكرٌٍ

 

 صُُاّع
 

 يكافحٍٍ

 

 يُجسٌٍ

 

 يجربٍٍ

 

 يحافظٍٍ
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 اذ، يكون لها رسالة تح   ألدالها أنلضلاً عن ذلك للكي تكون الحملة مإ رة لي الزبائن لإنها يج  

بمدا  لعالي لدا الزبون لتح ي  الاندلاع من خلال الععور الذاتيان التسوي  الفايروسي يحتاج ال  الاقتناع ا

، لكلما كان  الرسالة ملائمة لحاجا  ورغبا   ( Allsop et al , 2007 : 398 )المية المنتج المُسو 

 Phelps et al )الزبائن ومإ رة ليهم كلما كان  ناجحة عبر زيادة عمليا  تمريرلا التي تتزايد بعكل أسُّي
, 2004 : 344 ). 

كما ان الرسالة ومحتوالوا لابود مون ان تعكوس مسوتوا جوودة المنتجوا  بجاذبيوة عاليوة ولوذا عنصور 

                    التي تعتمود علو  عنصور الدلعوة او المفاجئوة ولوو مهوم ايضواً لنجواح الحملوة ( .V. M. C )حاسم لي إنعاا 

(  Lindgreen & Vanhamme , 2005 : 129 ). 

  انتمٍٍس -6
لفي كال استهداف جزا معين من  ( .V. M. C )يم ل الت ييس والتكيف قرار استراتيجي مهم لـ  

السو  لان العركة بعكل عام او ادارة التسوي  عل  وج  الخصوص تحتاج ال  ت ييم للوضب الذي تعيع  
حملة جديدة ) داعمة ، ذلك من اجل اتخاذ ال رار الصائ  حول مدا الاستمرار بذا  الحملة او اةلا  الحملة

او بديلة ( للحملة الأول ، ولذا يم ل قرار مهم يج  دراست  جيداً كما لابد من أن يكون ع لاني وقري  من 
أذوا  الزبائن المستهدلين وحاجاتهم ورغباتهم، الأمر الذي يحتم عل  الحملة أن تكون معتدلة لكي تتمكن من 

 .( Pickton & Broderick , 2005 : 117 )تلبية مختلف الأذوا 

لضلاً عن ذلك لان التكيف متعدد ال  الا  للاتصالا  جالزة الارتباة تعتبر مهمة لحملة التسوي    

، ومن الجدير بالذكر لان لناك ةري تين للت ييس يمكن اعتمادلما ( Thomas , 2008 : 92 )الفايروسي 

 النمذجة والنموذج.  ( Peebles et al , 1977 : 572 )لما: لي التسوي  الفايروسي
 الأدواخ-7
لابد من الاعارة ال  الادوا  التوي تعتمودلا الحملوة  .V. M. C )بعد ان تم انجاز الجزا الاكبر من )   

لتح ي  الالداف التي صمم  من اجلها، وذلك ول اً لما يُلائوم محتووا )معلوموا ( الرسوالة الفايروسوة بةري وة 

 )                                    )ليديو( بين النص والصورة والصو  حدي ة وجذابة  ومبتكرة عبر الجمب ما
 Spencer & Giles , 2000 : 291 ). 

، م اةب IC3وتتضمن الحملة مدا واسب من الفعاليا  الاعلانية كالترويج للامتحانا  ال صيرة  

، ( Kirby , 2002 : 101 )قب البديل الفيديو، البةاقا  الالكترونية، مواقب المايكرو التفاعلية والعا  الوا

 )لي التكنولوجيا ( .V. M. C )و  ( .V. M )وبعكل عام لان الاداة الوحيدة والرئيسة لكل من 
Raooaoort , 2007 : 135 ). 

 والتي تتم ل  بالاتي:الرئيسية  الأداةمعت ة من  أدوا ولذلك لان كالة الت نيا  التكنولوجية تم ل  
 (. الإخباريةلمحركا  البحث ) الرسائل  الأخبارنعرة   -أ

 غرف الدردعة ) المحاد ة (. - أ
 العروو المجانية. -  
 الرلانا  الالكترونية. -  
 البريد الالكتروني. - ث
 توصيا  الزبائن. - ج
 

 (. 6) وكذلك يمكن عرضها من خلال العكل 
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 ( أدوا  حملة التسوي  الفايروسي 6عكل ) 

 
 

، جامعة ت نية التسوي  الفايروسي لي سو  منظما  الأعمال(،  4112د ، درمان سليمان)المصدر: صا
 دلوك.

 تخطٍط اننًىرد الممترس-8
 )كونهوا تتم ول بابسوة موا يمكون مون الكلموة المنةوقوة او الكلموة مون الفوم  ( .V. M. C )يُعار ال    

WOM )  و الكلمة المكتوبة( WIW ) ن الزبائن بدون توقف او قيد، مما يزيود مون آلتان تتحدان معاً للسفر بي

 .( Cruz & Fill , 2008 : 753 )سرعة ن لها وقدرتها عل  اضالة قيمة لكل منهم 

لضلاً عن ذلك لان اختيار وسائة الأعلام يإ ر عل  كل من ) ألوداف الحملوة، وزبائنهوا المسوتهدلين،   

، لوذا ( Leppaniemi & Kavvjaluoto , 2008 : 58 ) المدة الم ررة للحملوة، المنتجوا  التوي تعوملها

ال  جانو  ال ضوايا المتعل وة بالتغةيوة والوصوول والتكورار والتوا ير الوذي يتناسو  وحجوم الميزانيوة المخصصوة 

 .( Pickton & Broderick , 2005 : 117 ) للحملو وغير ذلك 

ار الاخير المتضمن انهاا كما يج  اعداد جدولة للحملة ابتدااً من التفكير بها وحت  اتخاذ ال ر  
الحملة، ولذا بدوره يولر رإيا واضحة للنموذج الاولي للحملة مب امكانية اخضاع  للتعديل والتغيير بعكل 

 : Leppaniemi & Karjaluoto , 2008 )مستمر بما يتناس  والحالة او الوضب الذي تمر لي  الحملة 
 المتعل ة بالحملة بعكل خاص وعركة الاعمال بعكل عام. ، مما يترت  علي  العديد من ال رارا  المهمة( 58

 وانتمىٌى انرلاتح -9
بعد ان تم تجاوز كل الخةوا  الساب ة تبدأ عملية اةلا  الحملة )تةبي ها( ووضعها موضب التنفيذ،   

و بالرغم من ان لذا يعير ال  ان الحملة اصبح  متكاملة وجالزة للتةبي  لان دور ادارة التسوي  لي 
يتوج  عليها ت ييم واختبار مدا قدرة الحملة عل  الاتصال بالزبائن  اذلمتابعة والتخةية لم ينتهي بعد، ا

 مخةةة ساب اً بنجاح.لضمان قدرتها عل  تنفيذ الفعاليا  ال
لتنفيووذ  ةالبعوورية مووالرة، الماديووة )التكنولوجيووة(، ماليووة، تنظيميووة كفووواة اللازموو لر المووواردلضوولاً عوون تووو   

، ولكوي تضومن العوركة بوان الحملوة اصوب  جوالزة للتةبيو  ت ووم ( Sormunen , 2009 : 63 )بنجواح اتهوا لعالي

 )                                باختبارلا عبر زرع بذورلا الاول  لودا زبائنهوا الودائمين ذوي العلاقوة الو ي وة بالعوركة
Spencer & Giles , 2000 : 294 )الأولية، وعادة ما يم لوون ) الزبائن (  ية الجماعة، والذين يةل  عليهم تسم

 .( Dobele et al , 2007 : 292 )لي التؤ ير عل  الآخرين  قادة الرأي ذو ال ابليا  الكبيرة

لذا لي ظل الامد ال صير اما لي منظور الامد البعيد ) الةويل ( لان تعخيص الزبون بدقة يم ل   
ة العلاقا ، كون ذلك يسمح بإتاحة لرص تسوي ية مست بلية كبيرة تزيد الخةوة الاول  المهمة جداً لي سلسل

 من قيمة عمر الزبون.

لكترونيالبريد الا  

الرهانات 
 الالكترونية

 العروض المجانية

 المحادثة

 الرسائل الإخبارية

 توصيات الزبائن

 

 انتكُىنىجٍا
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لبعد جمب المعلوما  المةلوبة لغرو الت ييم لان عل  الم يم ان ة الت ييم يوقدر تعل  الامر بعمل  

، وذلك ول  ( Cruz & Fill , 2008 : 59 ) ( .V. M. C )ياخذ بنظر الاعتبار الالداف المنعودة من الـ

 نموذجية، ومن  م تبدأ عملية الت ييم عبر م ارنة الارقام التي تم التوصل اليها معايير معتمدة او 
)النتائج النهائية للحملة( مب النتائج المخةةة مسب اً، بهدف التمكن من اتخاذ الحكم النهائي حول مدا لاعلية 

ولذا لو المغزا او جولر عملية  ، ( Leppaniemi & Karjaluoto , 2008 : 61 ) وكفااة الحملة 

تعير الفاعلية ال  ال ابلية عل  تح ي  الالداف بينما تتعامل الكفائة مب ال يمة التي  اذالت ييم باختصار عديد، 
 .تولدلا الحملة

لضلاً عن ذلك لان لناك جملة من العوامل الحرجة المإ رة بعكل كبير عل  الهيكل العام للحملة   

  ( Maria et al , 2008 : 37  )ي: العوامل ما يل ومن لذه

 خصائص النعر. - أ

 مجرا ) قناة ( الرسالة. -  
 مضمون الرسالة. -  
 خصائص المنتج. - ث
 الهيكل العام للحملة. - ج

 يوضح لذه العوامل: (  3) والجدول 
 ( العوامل الحرجة للحملا  التسوي ية الفايروسية 3جدول ) 

 الجوان  المعتمدة العوامل الحرجة  

0  
 خصائص النعر

 الأسُّي الانتعار

 الوصول إل  الجمهور

 سريب الانتعار

4  
مجرا ) قناة ( إرسال المعلوما  من 

 عخص إل  آخر

 استخدام ال نوا  المتاحة

 استخدام التكنولوجيا المتاحة

 اعتماد مجموعة ) حزمة ( من الت نيا  التكنولوجية

 مصداقية المصدر

3  
 

 محتوا ( الرسالةمضمون ) 

 خيالي ) غير واقعي (

 ممتب ومميز وم ير

 سهل الفهم والاستخدام

 معترك

 ملائم لجميب الأذوا  ) مدا ملائمة عالي ( خصائص المنتج 2

6  
 الهيكل العام للحملة

 معجب للنعاة الفايروسي

 ملائم لل ضايا ال انونية

 ملائم لل ضايا الأخلاقية

Source : Maria Woerndl, Savras Papaiannidis, Michael Bourlakis and Feng Li( 2008 ), 

Internet-Induced Marketing and Techniques: Critical Factors In Viral Marketing 

Campaigns, Int. Journal of Business Science and Applied Management / Business-and-

Management.com, Vol. 3, No. 1, P: 33-45.  

ومن الجدير بالذكر لان العوامل الحرجة للحملة التسوي ية الفايروسية تظهر نتيجة للتفاعل الحاصل   
يوضح كيفية ظهور  الآتيلها ساب اً، والعكل  الإعارةبين لوائد الحملة والمخاةر المرال ة لها التي تم  

 العوامل الحرجة لذه:
 

 للحملا  التسوي ية الفايروسية ( العوامل الحرجة 5عكل ) 
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Source : Maria Woerndl, Savvas Papaiannidis, Michael Bourlakis and Feng Li( 

2008 ), Internet-Induced Marketing and Techniques: Critical Factors In Viral 

Marketing Campaigns, Int. Journal of Business Science and Applied 

Management / Business – and -Management.com, Vol. 3, No. 1, P: 33-45.  

 Maria ) لتسوي ية الفايروسية ولي:من الحملا  ا أنواع ة لا  اذكرو الباح ينلان أيضا ومن الجدير بالذكر 
et al , 2008 : 42 ) 

  حملا  التفاعل الاجتماعي - أ
                           تفاعل غير الم صودحملا  ال   -  
                                                           الحملا  التجارية -  

 العوامل الحرجة الناعئة عنها                                                            معايير المخاةرة ) لئا  الخةر (
 عدم وجود رقابة                                                           محتوا  ) مضمون ( الرسالة                 

 
  ار السلبية المحتملةالآ          

 الهيكل العام للحملة                                                                                                  
 

 تبعية المستهلك                   
 نعر الخصائص                                                                                                    

 
 عدم وجود معايير قانونية         

 قناة ن ل المعلوما  من عخص لآخر                                                                                      
 

 عدم وجود معايير أخلاقية         
 

 العوامل الحرجة المعتمدة) السياقية (                                                         معايير الفوائد ) لئا  الفوائد (    
 سرعة النعر                                                         خصائص المنتج                            

 

 الوصول إل  الزبائن               
 

 ص لآخرالانت ال من عخ          
 

                 المالية ) التكاليف (                                                           أ رلا عل  الحملة               
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 : لٍاس انتسىٌك انفاٌروسًراتعاً 
تعمل عركا  الأعمال عل  قياس النتائج التي يح  ها التسوي  الفايروسي، وذلك عبر استخدام   

  ( Joanna , 2009 : 1050 ) :المعتمدة ومنهامجموعة من الم اييس 

    Cost Through Rate ( CTR ) يعذل انكهفح:-1
) موقب العركة أو الزبون  ن الذين يزورون الموقبمن الن را  عل  الإعلان من قبل الزبائولو نسبة مئوية 

 ي:بعد رإية الاعلان، ويمكن قياس لذا المعدل ول  النموذج الرياضي الآتالأولي ( 

CTR = ( NOC / GD ) 100% 
 إن: اذ

 CTR =Cost Through Rate معدل الكلفة = 

NOC  =Number of Clicks   الإعلان= عدد الن را  عل 

GD  =General Display  =للاعلان العرو العام 

      Return of Investment ( ROI ) يعذل انعائذ عهى الاستخًار -2
عدد مرا  العراا التي تعود  إل الاست مار يعير  إنفترو يُ ضمن نةا  التسوي  الفايروسي   

 لي بداية الحملة، يست ن  من ذلك جميب العوامل المعولة  إةلاقهارسالة لايروسية واحدة تم  إل  بالأصل
 ) الجوان  السلبية ( للرسالة أو النتائج المتح  ة، ويمكن قياس ذلك ول  النموذج الرياضي الآتي: 

ROI = ( NOB / 1MV ) – NF 
 إن:  اذ

 ROI  =Return of Investment العائد عل  الاست مار = 

NOB =Buying  Number of   =عدد مرا  العراا 

1MV  = Viral Message One رسالة لايروسية واحدة = 

NF    =Distorted (negative) factors مل المعولة ) السلبية (ا= العو 

 The Viral Campaign range ح انفاٌروسٍح تمذٌر نطاق الحًهح انتسىٌمٍ -3
يعتمد لذا الم ياس من اجل تحديد مجال الحملة عبر ت ييم المعلوما  المتعل ة بانتعار المنتج او   

 العلامة التجارية للعركة، ويمكن تحديد ذلك ول  النموذج الرياضي الآتي:

VCR = PN / 1-R 
 إن: اذ

VCR  =The Viral Campaign range ا  الحملة الفايروسية= نة  
P  = = PROBABILITY OF POSITIVE REACTION TO CAMPAIGN رد لعل  يةاحتمال

 للحملة ألايجابي

N  =Number of People *عدد الأعخاص ) الزبائن ( المعاركين لي الحملة = 

1-R  =rate of reproduction أبلغوا عن  = معدل التوليد ) الإنجا  (، ويعير إل  عدد الأعخاص الذين

 المنتج أو العلامة التجارية لعخص واحد عل  اقل ت دير.
 

 *N  عدد الأعخاص المعاركين لي الحملة، الذين ينتمون إل  الجيل =zero  (0  ولم يمكن تحديدلم ضمن )

يعرلها  المجموعة المستهدلة، كونهم ينتمون للةب ة الاجتماعية المناسبة، لضلاً عن ذلك لإنها تمتلك مميزا  خاصة
 (.0المسوقين تجعلهم عل  تفاعل دائم مب الجيل ) 
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      Spywareترايذ انتزسس  -4
جزا مهم لا  –تعتمد بعو العركا  برامج التجسس بعكل أساسي وموازي للرسالة الفايروسية   

الاعلان،  وتمكن لذه البرامج من رصد عدد الن را  ) الزائرين ( للموقب او –يتجزأ من الرسالة الفايروسية 
غير انها لاتعكس الواقب الح ي ي او الا ار المترتبة عل  العلامة التجارية او المنتج بعكل دقي ، كونها 

عمليا  العراا التي نفذ  ) تم  (، الامر الذي يمكن ان تإدي ال  نتائج مظللة تنتهي لاتتمكن من تحديد 
 بفعل الحملة.

 Keyword Analysis (Basic) تحهٍم انكهًاخ المفتاحٍح ) الأساسٍح ( -5
تستخدم لي قياس الحملة التسوي ية الفايروسية عمليا  تحليل الكلما   الأعمالبعو عركا    

 ( Google, Yahoo, YouTube, Twitter, facebook, ….. etc )الرئيسة لمحركا  البحث

 عناصر مهمة للاخيرة.كونها تم ل  ( .V. M. C )عمل  إةاروأوصالها ومحتوياتها التي تتضمنها ضمن 

 المبحث ال الث: الجان  العملي
 خصائص عينة البحث :اولاً 

 ( خصائص عينة البحث 2جدول ) 

 الجنس

 النسبة التكرار 

 0.696 39 ذكر
 0.304 17 ان  

 العمر

 0.857 48 سنة لما دون 46

 0.143 8 سنة25اك ر من 
 الحالة الاجتماعية

 0.839 47 اعز  
 0.125 7 متزوج
 0.125 7 ارمل
 0.018 1 مةل 

 الدخل

 0.071 4 منخفو
 0.732 41 متوسة
 0.196 11 عالي

 الباح ان إعدادالمصدر: من 
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 حانٍاً: عرض نتائذ انثحج
يعتمد الباح ان عل  بعو الم اييس الاحصائية لوصف اجابا  عينة البحث عل  الاسئلة المم لة   

 )ة الحسابي والانحراف المعياري وذلك بالاعتماد عل  البرنامج الاحصائي ومنها الوس قائمة الفحصلف را  
SPSS )  (. 6) وكما مبين لي الجدول 

 ( الوسة الحسابي والانحراف المعياري لعينة البحث 6جدول ) 
 الانحراف المعياري الوسة الحسابي السإال الانحراف المعياري الوسة الحسابي السإال

X1 4.375 0.648 X21 3.625 1.121 
X2 3.768 0.935 X22 3.482 0.914 
X3 3.804 0.999 X23 3.750 1.049 
X4 3.071 1.042 X24 3.750 0.996 
X5 3.411 0.910 X25 3.500 1.112 
X6 3.089 1.297 X26 3.464 1.044 
X7 3.464 1.144 X27 3.429 1.291 
X8 3.589 0.987 X28 3.750 0.858 
X9 2.857 1.285 X29 3.857 0.923 

X10 2.839 1.332 X30 3.875 1.129 
X11 3.446 0.872 X31 3.788 1.124 
X12 3.339 1.133 X32 3.696 1.077 
X13 3.071 1.006 X33 3.571 1.204 
X14 2.821 1.223 X34 3.661 1.116 
X15 2.804 1.102 X35 4.214 0.929 
X16 3.893 1.073 X36 4.018 0.798 
X17 3.054 1.167 X37 3.411 1.092 
X18 3.018 1.243 X38 3.696 0.952 
X19 2.768 1.191 X39 3.107 0.966 
X20 2.321 1.177    

 المصدر: من اعداد الباح ان
   

يتضح من خلال التحليل الاحصائي لااجابا  عينة البحث انها كان  ايجابية لجميب الف را  اذ ان 
كل من الف را   اباست ناوسة الحسابي المعياري، اوساةها الحسابية كان  اكبر من ال

(، وقد تبين ذلك بعد م ارنة الوسة الحسابي الناتج مب الوسة الحسابي   40,20,19,15,14,10,9)

ان الف را  اعلاه كان  اوساةها الحسابية اقل من الوسة الحسابي المعتمد  اذ،  (3 )المعياري والبالغة قيمت  

  الحسابي المعياري (.لغرو الم ارنة ) الوسة 
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 حانخاً: اختثار انفرضٍاخ
 انفرضٍح الاولى:

 لايوجد للمعلوما  المرسلة عبر الرسائل الاعلانية تا ير عل  كل من:
 أ/ مدا التمام الزبائن بالمعلوما .          
 ليها ومدا مصداقيتها. / مدا الاعتماد ع        
 الا  المتن لة لدا زبائنها. / بناا صورة ايجابية لعركة الاتص        

 ( اختبار لرضية العدم للفرضية الاول  5جدول ) 

Tالمحسوبة t  الجدولية t ( SIG ) نتيجة لرضية العدم r r^2 
 0.346 0.588 رلو 0.000 1.985 7.125

 المصدر: من اعداد الباح ان

لاايجاده بغية اختبار الفرضية  ( SPSS )صائي اعتمد الباح ان الانحدار الخةي البسية وبالاعتماد عل  البرنامج الاح

 اضالة ال  ان ال يمة المعنوية ولي اكبر من قيمتها الجدولة،  7.125المحسوبة = tالاول ، وقد تبين  ان قيمة 

 t ( SIG )   واستناداً ال  ذلك لان الفرضية الاول  لا يمكن قبولها. 0.05كان  اقل من 

 لرسائل الاعلانية لها تا ير عل  كل من:أي ان المعلوما  المرسلة عبر ا

 أ/ مدا التمام الزبائن بالمعلوما .
  / مدا الاعتماد لليها ومدا مصداقيتها.

  / بناا صورة ايجابية لعركة الاتصالا  المتن لة لدا زبائنها.

 انفرضٍح انخانٍح:
 يحصل عليها. لاتوجد علاقة بين اعادة ارسال الرسالة الاعلانية المستلمة والمكالئة التي

 ( اختبار لرضية العدم للفرضية ال انية 7جدول ) 

Tالمحسوبة t  الجدولية t ( SIG ) نتيجة لرضية العدم r r^2 
 0.11 0.332 رلو 0.001 1.987 3.45

 المصدر: من اعداد الباح ان

ايجاده بغية اختبوار لا ( SPSS )اعتمد الباح ان الانحدار الخةي البسية وبالاعتماد عل  البرنامج الاحصائي  

ولي اكبر من قيمتها الجدولة، اضالة ال  ان ال يمة المعنوية  3.45المحسوبة = tالفرضية ال انية، وقد تبين  ان قيمة 

t ( SIG )   لوذا يعوير الو  وجوود علاقوة  واستناداً ال  ذلك لان الفرضية ال انية لا يمكن قبولهوا. 0.001كان  اقل من

 ة اعادة ارسال الرسالة المستلمة والمكالئة التي يحصل عليها الزبون بين عمليتؤ ير موجبة 

 انفرضٍح انخانخح:
 بين مفهوم التسوي  الفايروسي وانتعار الرسائل الاعلانية عبر المواقب الالكترونية. تؤ ير لاتوجد علاقة

 ( اختبار لرضية العدم للفرضية ال ال ة 2جدول ) 

Tالمحسوبة t  الجدولية t ( SIG ) نتيجة لرضية العدم r r^2 
 0.335 0.579 رلو 0.000 1.984 6.951

 المصدر: من اعداد الباح ان

لا ايجواده بغيوة اختبوار  ( SPSS)اعتمد الباح ان الانحدار الخةي البسية وبالاعتمواد علو  البرنوامج الاحصوائي 

تهووا الجدولووة، اضووالة الوو  ان ال يمووة ولووي اكبوور موون قيم 6.951المحسوووبة = tالفرضووية ال ال ووة، وقوود تبينوو  ان قيمووة 

ولوذا يعوير الو   واسوتناداً الو  ذلوك لوان الفرضوية ال ال وة لا يمكون قبولهوا. 0.000كان  اقل مون   t ( SIG )المعنوية 

 موجبة بين مفهوم التسوي  الفايروسي وانتعار الرسائل الاعلانية عبر المواقب الالكترونية. تؤ يروجود علاقة 

 المثحج انراتع
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 ولاً: الاستنتاراخا
الجولر الاساسي للتسوي  الفايروسي يتم ل بتحفيز مستلم الرسائل الفايروسية عل  اعادة ارسالها كما  -0

، وذلك عبر زيادة الوعي بالتسوي  التي ترسلها عركا  الاعمال الي ولي بدون تعوي  ) ان اص اواضالة ( 
 الفايروسي لدا الزبائن.

يواج  تحديا  عديدة تتعل  بذا  السو  المستهدف ال  جان  نوع ان تةبي  التسوي  الفايروسي  -4
 المنتجا  التي تنتجها عركا  الاعمال التي عادة ما يج  ان تكون منتجا  رقمية ) الكترونية (.

اعتماد مبدأ المكالئا  من قبل عركا  الاعمال كاحد عناصر التعجيب الاساسية لانجاح حملة التسوي   -3
 الفايروسي.

ودرجة  ل  وجود علاقة بين المعلوما  التي تصل ال  الزبون عبر موقع  الالكترونيالتوصل ا -2
 مصداقيتها لي اعتمادلا واعادة ارسالها.

 لناك علاقة بين مفهوم التسوي  الفايروسي وانتعار الرسائل الاعلانية عبر عبكة التواصل الاجتماعي. -6

 حانٍاً: انتىصٍاخ
تلف عركا  الاعمال مفهوم التسوي  الفايروسي بتعم  كبير مب لي مخ ضرورة اعتماد ادارا  التسوي  -0

 محاولة توضيح ابعاده بغية الاستفادة من مزاياه.

لمفهوم التسوي  الفايروسي بالعكل الذي يتماع  مب بيئة العركة  ةاللازموضب اليا  التةبي   -4
 الخارجية والداخلية.

 لما يضمن  من لوائد عديدة. محاولة قيام الباح ين بالتوسب لي دراسة لذا المفهوم -3
الاستفادة من تةبي  ت نية التسوي  الفايروسي من قبل عركا  اعمال كبيرة وقائدة للسو  ضمن قةاع  -2

 حملات  التسوي ية. و جولي  وغيرلا، مب محاولة توسيب BMWصناعتها م ل 
ي عمليا  التسوي  عبر اعتماد التسوي  الفايروسي كاحد الوسائل التسوي ية المعاصرة والاك ر نجاحاً ل -6

 الاستفادة من التةورا  التكنولوجية الكبيرة التي يعهدا العالم اليوم.

 المصادر
 المصادر انعرتٍح  :أولاً 
 الةبعة الرابعة، إ راا للنعر والتوزيب، عمان.إدارة التسوي ، (، 4100البكري،  امر ياسر )  -0

، دار الحياة، نترن  والإعلانا  التفاعليةةفرة لي التسوي  عبر الا(،  4117سلامة، ةلال سلامة )  -4
 روما.

(، ت نية التسوي  الفايروسي لي سو  منظما  الأعمال، كلية الإدارة  4112صاد ، درمان سليمان )  -3
 والاقتصاد، جامعة دلوك.

عضو منظمة التسوي   كيف ت وم بإنعاا حملة تسوي  ليروسية(،  4104عمس، عماد عمس)  -2
  www.arageek.comالعالمية.

الانترن  تتحدا التلفزيون وعركا  الإعلان التلفزيوني ت ف مكتولة الأيدي أمام (، 4115جابر، جون ) -6
 .4115/ 6/ 07صحيفة الاقتصادية الالكترونية،  وباا الفيديو الفايروسي،

(، قياس سلوك المستهلك  4119ج ير، سعدون حمود و الموسوي، من  تركي و حسين، جابر حميد )  -5
دوية من وجهة نظر الةبي ، مجلة كلية بغداد للعلوم الاقتصادية الجامعة، العدد ال اني والععرون، تجاه الأ
 .25 – 09ص: 

 
 المصادر الارنثٍح:حانٍاً: 

1-  Kotler Philip & Armstrong Gary (2010), Principles of Marketing, 13ed  Mc 

Graw – Hill, Pearson Education International. 



                                                                                                                    
                                                                                                                                                                                                                                                                                         
 

   4102لسنة   75 العدد   41مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية   المجلد             172

 راحل حملته, قياسه (التسويق الفايروسي ) نشأته, مفهومه, م
 

2- Keller Kevin Lane (2003), Strategic Brand Management: Building Measuring 

and Managing Brand Brand Equity, 2
nd

 Edition, Prentice Hall. 

3- Kotler Philip & Keller Kevin Lane (2012), Marketing Management,14E, 

Pearson Education, Inc. Publishing as Prentice Hall, O NEW Jersey. 

4- Kotler Philip & Keller Kevin Lane (2009), Marketing Management,13E, 

Pearson Education, Inc. Publishing as Prentice Hall, O NEW Jersey. 

5- Needle David (2004), Business in Context: An Introduction to Business and 

Its Environment, 4
th 

Edition, Thomson Learning, London, UK. 

6- Balter Dave (2008), The Word-of-Manual Volum II, Print Matters, Inc, New 

JERSEY. 

7- Jackson Steve (2009), Cutt of Analytics: Driving Online Marketing Strategies 

Using Web Analytics, Butterworth-Heinemann, Oxford, UK. 

8- Michael Levens (2010), Marketing: Defined, Explained, Applied, Pearson 

Education Inc, Upper Saddle River, New Jersey. 

9- Hollensen Svend (2007), Global Marketing: A Decision Approach, 4
th 

edition, 

Pearson Education Unlimited, Essex, England. 

10- Pickton David & Broderick Amanda (2005), Integrated Marketing 

Communications, Pearson Education Limited, Essex, England. 

11- Thompson Arthur & Strickland Aj. (1999), Startegic Management Concepts 

and Cases, 7
th

 ed, Richord D. I Rwin, Newyork. 

12- Krajewski Lee j., Raitzman Larry P. & Malhotra  Manojk. (2010), 

Operations Management- Processes and Supply Chains, 9ed, Pearson. 

13- Ralph Wilson( 2012 ), The Six Simple Principles of Viral Marketing, 

http://webmarketingtoday.com/articles/viral-principles. 

14- Chaffey Dave (2006), Total E-mail Marketing, 2ed edition, Butterworth- 

Heinemann, oxford, England. 

15- Sandeep Krish Manurthy (2000), is viral Marketing all its’ cracked up to be? 

Sondeep @ u. wahington. Edu. 

16- Wang Shaohua  ( 2010 ), Network Marketing, An Electrnic Scienceand 

Technology University Press. 

17- Lina Xiong, Clark Hu( 2011 ), Hotel Viral Marketing Via Social Networks 

AStrategic Pricing Lesson From Group Buying, Fox School of Tourism and 

Hospitality Management of Business and Management Temple University. 

18- Presse lnick Jill ( 2000 ), Viral Marketing Concept Nelsen Business Media-

Inc. Hotmail, Ebsco Publishing. 

19- Oliver Hinz, Bernd Skiera, Christian Barrot and Jan U. Becker ( 2012 ) 

Seeding Strategies for Viral Marketing: An Empirical Comparison. 

20- Silverman George ( 2007 ), Secrets of Word-of Mouth Marketing     Bizsum 

book. 

21- Michael Cheney ( 2006 ), What Is Viral Marketing ? Examples of   Good 

Viral Email Company. 

22- Steve Jurvetson ( 2000 ), What Exactly Is Viral Marketing Red      Herring. 

23- Steve Jurvetson and Tom Draper ( 1997 ),Viral Marketing , Published in 

Business. 

24- Rappaport Stephen D.(2007), Lessons from Online Practice: New Advertising 

Models, Journal of Advertising Research, Vol. 47, No. 2, P: 135-141. 

http://webmarketingtoday.com/articles/viral-principles/


                                                                                                                    
                                                                                                                                                                                                                                                                                         
 

   4102لسنة   75 العدد   41مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية   المجلد             173

 راحل حملته, قياسه (التسويق الفايروسي ) نشأته, مفهومه, م
 

25- Peebles D.M., Ryans Jr. J.K. and Vernon I. R. (1977), A New Perspective on 

Advertising Standardization, European Journal of Marketing, Vol. 11, No. 8, P: 

569-576 

26- Alllsop Dee T., Bassett Bryce R. and Hoskins James A. (2007), Word-of-

Mouth Research: Principles and Applications, Journa 1 of Advertising Research, 

Vol. 47, No. 4, P: 398-411. 

27- Lindgreen Adam & Vanhame Joelle (2005), Viral Marketing: the Use of 

Surpris, Published in Irvine, C. Clarke and the resa B. Flaherty, Eds., Advances 

in Electronic Marketing, Hershey, PA., Idea Group, P: 122-138. 

28- De Bruyn Arnoud & Lilien Gary L.(2008), A Multi-Stage Mobile of Word-of-

Mouth Influence Through Viral Marketing, International Journal of Research 

In Marketing, Vol. 25, No. 1,  P: 151-163. 

29- Leppaniemi Matti & Karjaluoto Heikki (2008), Mobile Marketing: From 

Marketing Strategy to Mobile Marketing Campaign Implementation, 

International Journal of Mobile Marketing,     Vol. 3, No. 1, P: 50-61. 

30- Cruz Danilo & Fill Chris (2008), Evaluating Viral Marketing: Isolating the 

Key Criteria, Marketing Intelligence & Planning, Vol. 26,   No. 7, P:743-758. 

31- Phelps J.E., Lewis R., Mobilio L., Perry D. and Raman N., (2004), Viral 

Marketing or Electronic Word- of-Mouth Advertising: Exomining Consumer 

Responses and Motivations to Pass Along Email, Journal of Advertising 

Research, Vol.44, No. 4, P: 333-348. 

32- Helm S. (2000), Viral Marketing – Establishing Customer Relationships by 

Word- of- Mouse, Electronic Marketing, Vol. 10, No. 3, P: 158-161. 

33- Dobele A., Toleman D. and Beverland M. (2005), Controlled Infection: 

Spreading the Brand Message Through Viral Markting, Business Horizons, vol. 

48, No. 2. P: 143-149. 

34- Spencer Claire and Giles Nick( 2000 ), The Planning Implementation and 

Evaluation of an Online Marketing Campaign, Journal of Communication 

Management , Vol. 5, No. 3, P: 287-299. 

35- Mauro Bampo, Michael T. Ewing, Dineli R. Mather, David Stewart, Mark 

Wallace (2008), The Effects of The Social Structure of Digital Networks on Viral 

Marketing Performance, Journal Information Systems Research, Vol. 19, No. 3, 

p: 273-290. 

36- Miller, Rohan & Lammas Natalil (2011), Social Media and its’ implications 

for Viral Marketing  The university of Sydney, Asia Pacific Relations, Journal, 

Vol. No, 9. 

37- Gabrielsson Peter, Gabrielsson Mika and Gabrielsson Hannele(2008), 

International Advertising Campaigns In Fast-Moving Consumer Goods  

Companies Originating From a SMOPEC Country  International Business 

Review, Vol. 17, No. 6. 

38- Hennig – Thurau Thorsten, Gwinner Kevin P., Walsh Gianfranco and 

Gremler Dwayne D.( 2004 ), Electronic Word-of Mouth Via Consumer – Opinion 

Platforms What Motivates Consumers To Articulate Themselves on The 

Internet, Journal of  Interactive Marketing, Vol. 18, No. 1. 



                                                                                                                    
                                                                                                                                                                                                                                                                                         
 

   4102لسنة   75 العدد   41مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية   المجلد             174

 راحل حملته, قياسه (التسويق الفايروسي ) نشأته, مفهومه, م
 

39- Kiss, Christine and Bichler, Martin( 2008), Identification of  Influencers - 

Measuring Influence In Customer Network, Decision Support Systems, Vol. 46, 

No. 1. 

40- Helm, S.( 2000), Viral Marketing Establishing Customer Relationship By 

Word-of Mouth  Journal of  Electronic Markets,Vol.10,No.3. 

41- Kirby Justin( 2006 ), Viral Marketing Published in Justin Kirby and Paul 

Marsden ( eds ), Connected Marketing: The Viral, Buzz and Word-Of-Mouth 

Revolution, Butterworth  Heinemann, Oxford, England, p:87-106. 

42- Maria Woerndl, Savras Papaiannidis, Michael Bourlakis and Feng Li    

(2008), Internet-Induced Marketing and Techniques: Critical Factors In Viral 

Marketing Campaigns, Int. Journal of Business Science and Applied 

Management / Business-and-Management.com, Vol. 3, No. 1, P: 33-45. 

43- Van der lans, Ralf  Gerrit van bruggen, Jehoshua eliashberg, and Berend 

wierenga ( 2010 ), A Viral Branching Model For Perdicting The Spread of 

Electronic Word-Of-Mouth, Marketing science. 

44- David MEERMAN Scott (2008), The New Rules of Viral Marketing: How 

Word-of-Mouse Spreads Your ideas for Free, 

http://creativecommons.org/Licenses/by/3.0/us/. 

45- Sormunen Vilja (2009), International Viral Marketing Campaign Planning 

and Evaluation, International Business Master
,
s Thesis,  Department of 

Marketing and Management, Helsingin Kouppakorkeakoulu, Helsingin School 

of Economics. 

46- Hospos, t.,(2002) Viral Marketing case study Bmw Film, the ultimate 

Marketing Scheme, Retrieved October 2005 www.imedcaconneetion.com. 

47- Duran I., www.optimum7.com/ internt-marketing/sem/the-definition-of-viral-

marketing.html. 

48- Brewer Brandy ( 2001 ), Viral Marketing, Tip Is For optimizaing Campaigs, 

www.hotmail.com. 

49- Sandeep Krishmanurthy ( 2000 ), The Viral Marketing, All its Cracked up to 

be sandeep@u.wahington,edu, http://www.clickz.com. 

50- Jermi Karnell, ( 2003 ),  A- Multi – Stage For Online Viral Marketing ,one-

to-one, www.imakenews.com. 

51- WWW.Wilsonweb.com. 

 

 
 
 
 
 
 
 

The viral marketing ( Its orgins, understandable, his campaing 

(stages, measured  
 

Abstract 

http://creativecommons.org/Licenses/by/3.0/us/
http://www.imedcaconneetion.com/
http://www.optimum7.com/
http://www.hotmail.com/
mailto:sandeep@u.wahington,edu
http://www.clickz.com/
http://www.imakenews.com/
http://www.wilsonweb.com/


                                                                                                                    
                                                                                                                                                                                                                                                                                         
 

   4102لسنة   75 العدد   41مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية   المجلد             175

 راحل حملته, قياسه (التسويق الفايروسي ) نشأته, مفهومه, م
 

The concept of viral marketing is a modern concepts in the field of 

marketing studies and research in marketing functions, by relying on the notion 

of the spoken word and the written word, it is worth mentioning the lack of local 

research on viral marketing, research, analysis, and application and significantly 

encouraged interest in this topic by addressing basic concepts stand on its first 

seeds with focus theoretically on the viral marketing campaign planning across a 

field research adoption questionnaire prepared for this purpose had been 

distributed to a sample on a random sample of students of the Business 

Administration Department / College of administration and economics / 

University of Baghdad of 56 students and using the adequate statistical tools to 

analyze these data depending upon using the ( spss ) program. 

One of the most important results of the research the information sent over the 

Internet sites of interest and credibility can be used positively a relationship 

between the viral marketing concept and the proliferation of advertising 

messages via websites. 

 

Key Word: viral marketing, consumers primary, seed Viral , Viral Marketing 

Campaign.   

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


